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การวิจัยนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตที่มีต่อการรวมกลุ่มมวลชน
ทางการตลาด 2) เพื่อศึกษาปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือของ
เนื้อหา ความน่าเชื่อถือของผู้ให้ข้อมูลข่าวสาร ความครบ
ถ้วนของเนือ้หา เทคนคิการนำาเสนอเนือ้หา ความต้องการใน
การใช้งานที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ทำาการโฆษณา
และประชาสัมพันธ์บนอินเทอร์เน็ต
ผลการวิจัยพบว่าพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตที่มีต่อ
การรวมกลุ่มมวลชนทางการตลาดนั้นจะใช้อินเทอร์เน็ต
เป็นเป็นช่องทางแรกในการหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า การ
ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการในอินเทอร์เน็ตจะ
เกิดขึ้นในช่วงค้นหาข้อมูลประกอบการตัดสินใจซ้ือสินค้า
และบริการมากที่สุด โดยสินค้าหรือบริการที่นิยมมากที่สุด 
ได้แก่ ความบันเทิง ค่ายเพลง ภาพยนตร์ สินค้าเทคโนโลยี 
คอมพิวเตอร์และโทรศัพท์มือถือ ปัจจัยด้านความน่าเชื่อ
ถือของข้อมูลข่าวสารพบว่าเนื้อหาที่มีการอ้างอิงแหล่งที่มา
ที่ชัดเจนและเนื้อหาที่มีการปรับปรุงให้ทันสมัยอยู่เสมอจะ
สร้างความน่าเชือ่ถอืได้มาก เทคนิคของการนำาเสนอข่าวสาร
ในเรือ่งการค้นหาข้อมลูได้ง่ายและเข้าถงึข้อมลูได้ดีมกีารให้
ความสำาคัญมากที่สุด
คำาสำาคัญ: พฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ต / การรวมกลุ่ม
มวลชนทางการตลาด
Abstract
The purposes of the research were to study 
the Internet users’ behaviors to community marketing 
and to study reliability of content factor, reliability 
of sender factor, fullness of content, presentation 
technique, requirements that affect decision making 
of buying product which is promoted on the Internet. 
The results of this research revealed that the 
Internet users’ behaviors to community marketing will 
use the Internet as the first channel for searching 
information about product. Searching information 
about product and service will most happen in the 
searching period before making decision. Products and 
services which most searched were entertainment, 
music company, movies, technology, computers and 
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mobile phones. Information reliability factors showed 
that referenced information and updated information 
will make trustier. Presentation technique factors 
showed that ease of access is the most important. 
Keywords: Internet Users Behaviors / Community 
Marketing
บทนำา
ปัจจุบันการดำาเนินธุรกิจผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์
เป็นท่ีแพร่หลายและมีบทบาทต่อสภาวะเศรษฐกิจของ
ประเทศมากขึ้น ดังจะเห็นได้จากนโยบายต่างๆ ของภาค
รัฐที่มีมาอย่างต่อเนื่องเพื่อส่งเสริมให้ประชาชนทั่วไปและ
ภาคธุรกิจ มีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 
(ICT) มากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการลดอัตราค่าบริการการ
เชื่อมต่ออินเทอร์เน็ตความเร็วสูงและ ค่าบริการโทรศัพท์
ทางไกลระหว่างประเทศ โครงการคอมพิวเตอร์ราคาถูก
และการเข้ามามีส่วนร่วมในการพัฒนาตลาดกลางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการ
สื่อสาร เพื่อเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขันในตลาด
โลกให้กับผู้ประกอบการรายย่อยของไทย
จากกระแสการใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อการค้าและการ
ตลาดที่มีการตื่นตัวมากขึ้น ทำาให้ในระยะเวลาไม่กี่ปีที่ผ่าน
มา บริษัทตัวแทนโฆษณาต่างๆ ได้มีการผสมผสานการใช้
เว็บไซต์เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในการวางแผนสื่อให้กับลูกค้าที่
เริ่มหันมาให้ความสำาคัญกับสื่อดิจิทัลหรือสื่อออนไลน์มาก
ขึ้น หลาย ๆ บริษัทตัวแทนโฆษณา เริ่มมีแผนกออนไลน์
ดิจิทัลหรืออินเตอร์แอคชั่นเพ่ือความครบวงจรในการเสนอ
งานให้กับลูกค้าและตามให้ทันกับไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคที่
เปลีย่นไป ซึง่รวมไปถึงจำานวนผูใ้ช้อนิเทอร์เนต็มจีำานวนเพิม่
ขึ้น ดังนั้นจึงสังเกตได้ว่าพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตจากใช้
บ้างไม่ใช้บ้างในอดีต จึงเปลี่ยนมาเป็นรูปที่ใช้อินเทอร์เน็ต
เป็นส่วนหนึ่งของชีวิตประจำาวัน
เครอืข่ายสงัคมออนไลน์ (Online Social Networking) 
นับว่าเป็นอีกช่องทางหน่ึงที่เป็นการสื่อสารสมัยใหม่ที่ได้รับ
ความนิยมเป็นอย่างมาก เนื่องจากเครือข่ายสังคมออนไลน์
นี้เปรียบเสมือนการให้บริการของเว็บไซต์ที่ให้ผู้ใช้สามารถ
แสดงตัวตนให้บุคคลอื่นได้รู้จักด้วยการสร้างเว็บไซต์ของ
ตนเองและยินยอมให้ผู้อื่นที่ใช้บริการในเครือข่ายเดียวกัน
เข้ามาร่วมดูเว็บไซต์และแบ่งปันประสบการณ์ ซึ่งเปรียบ
เสมือนการเริ่มต้นการสร้างความสัมพันธ์ของผู้เล่นที่ไม่รู้
จักกันมาก่อนหรอืรูจ้กักนัมาก่อนแล้ว ให้เกดิความรูจั้กและ
ความสัมพันธ์ผ่านทางเครือข่ายสังคมโดยใช้คอมพิวเตอร์
เป็นสื่อกลาง (Boyd & Ellison, 2007 : ออนไลน์)
จากจำานวนผู้ใช้ที่เพิ่มข้ึนรวมถึงเทคโนโลยีที่พัฒนา
มากขึ้นตลอดจนเนื้อหาและกิจกรรมบนอินเทอร์เน็ตที่เพิ่ม
ขึน้ ทำาให้อินเทอร์เนต็พัฒนารปูแบบจากตวัอักษรไปสู ่ภาพ 
เสียง วิดโีอ ทำาให้โลกออนไลน์เปลีย่นไป ซึง่การเปลีย่นแปลง
นี้ก่อให้เกิดการตลาดรูปแบบใหม่ที่เรียกว่า “การรวมกลุ่ม
มวลชนมาร์เก็ตติ้ง (Community Marketing)” ที่แสดงให้
เหน็ว่าผูบ้รโิภคเปลีย่นพฤตกิรรมมาค้นหาข้อมลูจากเวบ็ไซต์
เฉพาะทางที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะ หรือค้นหาจากเว็บ
บล็อค (Weblog) โดยเปรียบเสมือนกับการถามบุคคลที่
เป็นผู้รู้ที่เป็นคนใกล้ชิดและมีการบอกต่อกันแบบปากต่อ
ปาก (Word of Mouth) (ภาวุธ พงษวิทยภานุ, 2551 : 
ออนไลน์) การตลาดในรูปแบบนี้ได้รับความนิยมมากขึ้น
เร่ือยๆ เน่ืองจากไม่จำาเป็นต้องมีการพบปะกัน เพียงแต่
อาศัยเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัในการสร้างเวบ็ไซต์หรอืการสร้าง
สังคมออนไลน์ของกลุ่มต่างๆ ที่มีความชอบหรือมีรสนิยม
แบบเดียวกัน เชื่อมโยงกลุ่มคนเหล่าน้ีให้มีขนาดใหญ่มาก
ขึ้น ซึ่งกิจกรรมต่างๆ บนอินเทอร์เน็ตนั้นเป็นกิจกรรมการ
สื่อสารแบบสองทางซึ่งเป็นกิจกรรมที่เอื้อประโยชน์ต่อการ
รวมกลุ่มมวลชนทางการตลาด (วิเลิศ ภูริวัชร, 2551 : 
ออนไลน์) นอกจากนั้นแล้วธุรกิจของประเทศไทยหลายๆ 
ธุรกิจได้เริ่มเข้ามาทำาการตลาดบนอินเทอร์เน็ตที่มีลักษณะ
เป็นกลุ่มสังคมหรือโซเชียล เว็บกันมากข้ึนเนื่องจากข้อได้
เปรียบหลายๆ อย่างของอินเทอร์เน็ต อย่างเช่น การสร้าง
ภาพลักษณ์ของแบรนด์ให้ดูทันสมัยและสร้างการจดจำาของ
แบรนด์ผ่านอินเทอร์เน็ต การทำาแคมเปญผ่านอินเทอร์เน็ต
ไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การจัดกิจกรรมทางการตลาด
ของสินค้าบนอินเทอร์เน็ต (เอกรัตน์ สาธุธรรม, 2552 : 
ออนไลน์)
ดังนั้นจากข้อมูลข้างต้นทำาให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษา
ถึงปัจจัยที่ทำาให้ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตเชื่อถือข้อมูลจากเว็บไซต์
ประเภทการรวมกลุม่มวลชน และการนำาข้อมูลจากเวบ็ไซต์
ประเภทการรวมกลุ่มมวลชนไปใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อ 
ซึ่งจะทำาให้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตและ
สภาพความเป็นจริงของเครื่องมือสื่อสารที่ใช้ทางการตลาด
บนอินเทอร์เน็ต และเห็นว่าการศึกษาในด้านนี้จะเป็น
ประโยชน์ต่อเจ้าของสินค้าและผู้ที่ทำาธุรกิจโฆษณาและ
ประชาสมัพนัธ์สนิค้าบนอนิเทอร์เนต็ เพือ่นำาข้อมลูทีไ่ด้จาก
การศึกษาวิจัยมาใช้เป็นแนวทางในการดำาเนินธุรกิจ การ
พัฒนากลยุทธ์ทางโฆษณาและประชาสัมพันธ์ให้สอดคล้อง
กับความต้องการของผู้บริโภคและรองรับกับการแข่งขันที่
สูงขึ้นได้อย่างมีประสิทธิภาพ
94  วารสารวิชาการนวัตกรรมสื่อสารสังคม
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตที่มีต่อการ
รวมกลุ่มมวลชนทางการตลาด
2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือของเนื้อหา 
ความน่าเชื่อถือของผู้ให้ข้อมูลข่าวสาร ความครบถ้วนของ
เนื้อหา เทคนิคการนำาเสนอเนื้อหา ความต้องการในการ
ใช้งานท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ทำาการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์บนอินเทอร์เน็ต
ขอบเขตของการวิจัย 
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ จะทำาการศึกษาถึงปัจจัย
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ทำาการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์บนอินเทอร์เน็ตของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยจะเน้นศึกษาเฉพาะผู้ท่ีรู้จักหรือมี
ส่วนร่วมในการใช้อนิเทอร์เนต็ในลกัษณะแบบการรวมกลุม่
มวลชน
วิธีดำาเนินการวิจัย 
1. ประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือผู้บริโภคที่มีส่วน
ร่วมในการใช้อินเทอร์เน็ตในลักษณะแบบ
การรวมกลุ่มมวลชน โดยการศึกษาครั้งนี้จะจำากัด
ขอบเขตของการศึกษาอยู่เฉพาะแค่ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในเขต
กรุงเทพมหานครเท่านั้น
ในการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างจำานวน 400 ตัวอย่าง 
ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ Multi-stage Sampling ซึ่งมีขั้น
ตอนการสุ่มโดยเรียงลำาดับเป็น 3 ขั้นตอน ดังนี้
ขั้นที่ 1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple 
Random Sampling) โดยการจับฉลากเพื่อเลือกกลุ ่ม
ตวัอย่าง โดยแบ่งตามเขตการปกครองของกรงุเทพมหานคร 
เป็น 6 กลุ่มการปกครอง ประกอบด้วย กลุ่มรัตนโกสินทร์ 
กลุ่มเจ้าพระยา กลุ่มบูรพา กลุ่มศรีนครินทร์ กลุ่มกรุงธน
ใต้ กลุ่มกรุงธนเหนือ โดยสุ่มจับฉลากจาก 6 กลุ่มให้เหลือ
เพียง 4 กลุ่ม ดังนี้ กลุ่มรัตนโกสินทร์ กลุ่มเจ้าพระยา กลุ่ม
กรุงธนใต้ กลุ่มกรุงธนเหนือ 
ขั้นที่ 2 ใช้การสุ ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) โดยกำาหนดให้เลือกเก็บตัวอย่าง
จากทั้ง 4 เขต ได้แก่ เขตบางรัก 42 ชุด เขตสาทร 79 ชุด 
เขตบางแค 167 ชุด  เขตบางกอกน้อย 112 ชุด
ขั้นที่ 3 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยใช้ความสะดวก 
(Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลโดยนำา
แบบสอบถามที่ได้จัดเตรียมไว้ไปทำาการจัดเก็บข้อมูล ตาม
สถานที่ในเขตต่างๆ ที่ได้ทำาการสุ่มตัวอย่างไว้
การเลือกกลุ ่มตัวอย่างนั้น เนื่องจากในการเก็บ
แบบสอบถามไม่สามารถระบุขอบเขตของจำานวนประชากร
ที่จะเก็บข้อมูลได้อย่างแน่นอน จึงใช้เทคนิคการสุ่มตัวอย่าง
แบบบงัเอญิ (Accidental sampling)  ภายใต้จำานวนตวัอย่าง
ตามโควต้าที่กำาหนดในขั้นที่ 2
2. ตัวแปรในการวิจัย
2.1 ตวัแปรอสิระ แบ่งเป็น ตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ 
ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและอาชีพ 
ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือของข้อมูลข่าวสารจากเว็บไซต์
ประเภทการรวมกลุ่มมวลชน ได้แก่ ความน่าเชื่อถือของ
เนื้อหา ความน่าเชื่อถือของผู้ให้ข้อมูลข่าวสาร ความครบ
ถ้วนของเนือ้หา ปัจจยัด้านเทคนคิการนำาเสนอข้อมลูข่าวสาร
จากเว็บไซต์ประเภทการรวมกลุ่มมวลชน และปัจจัยด้าน
ความต้องการในการใช้งานจากเว็บไซต์ประเภทการรวม
กลุ่มมวลชน
2.2 ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินค้าที่ทำาการ
โฆษณาและประชาสัมพันธ์ทางอินเทอร์เน็ต
3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ได้แก่ แบบสอบ 
ถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น จำานวน 400 ชุด โดยแบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนที่ 1 ครอบคลุมเกี่ยวกับ
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา รายได้ และ อาชีพ ส่วนที่ 2 แบบสอบถาม
เกี่ยวกับปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสินค้าท่ีโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์บนอินเทอร์เน็ต ส่วนที่ 3 แบบสอบถาม
เกี่ยวกับปัจจัยต่าง ๆ ที่สร้างความน่าเชื่อถือของข้อมูล
ข่าวสารจากอินเทอร์เน็ตแบบการรวมกลุ่มมวลชนมาส
นับสนุนการตัดสินใจซื้อ รวมถึงปัจจัยทางด้านเทคนิค
การนำาเสนอข่าวสาร และปัจจัยความต้องการในการใช้
งานเว็บไซต์ประเภทการรวมกลุ่มมวลชน ซึ่งมีลักษณะ
แบบสอบถามปลายปิดแบบ Likert Scale โดยแบ่งเป็น 
5 ระดับ เป็นคำาถามแบบให้เลือกตอบได้คำาตอบเดียว ใน
การวัดระดับความสำาคัญของปัจจัยต่าง ๆ  ที่สร้างความน่า
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เชื่อถือให้กับข้อมูลข่าวสารจาก แบ่งออกเป็น 3 ด้าน คือ
ความน่าเชื่อถือของเนื้อหา ความน่าเชื่อถือของผู้ให้ข้อมูล
ข่าวสาร และความครบถ้วนของเนื้อหา
4. การเก็บรวบรวมข้อมูล
4.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้มาจาก
การศึกษาค้นคว้าจากตำาราและงานวิจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง 
เพ่ือเป็นแนวทางและเป็นข้อมูลในการวิเคราะห์และสรุปผล
การวิจัยต่อไป
4.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูล
ที่ผู ้ศึกษาได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการตอบ
แบบสอบถามผู ้ใช ้อินเทอร์เน็ตท่ีมีส ่วนร่วมในการใช้
อินเทอร์เน็ตในลักษณะแบบการรวมกลุ่มมวลชน
5. การวิเคราะห์ข้อมูล
เมื่อได้ผลการเก็บรวมรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม
ครบถ้วนแล้ว นำามาตรวจสอบความสมบูรณ์ของข้อมูลก่อน
เข้าประมวลผล จากนั้นจึงทำาการลงรหัส (Coding) เพื่อ
บันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมสำาเร็จรูป 
SPSS ประมวลผลทางสถิติและวิเคราะห์ข้อมูลสถิติออกมา
เป็นผลทางสถิติเชิงพรรณา เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อของผู้ตอบแบบสอบถาม
ผลการวิจัย
1. ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบ 
ถามจำานวน  400 คน จำาแนกเป็นเพศชาย 169 คน คิดเป็น 
ร้อยละ42.2  และเป็นเพศหญิง 231 คน คิดเป็นร้อยละ 
57.8 ผู้ตอบแบบสอบถามมอีายรุะหว่าง 20-25 ปี มากทีส่ดุ 
คือ มีจำานวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.7  รองลงมา 
มีอายุระหว่าง 26-30 ปี  จำานวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.0  และ อายุ 31-35 ปี คิดเป็นจำานวน 74 คน หรือร้อย
ละ 18.5  ตามลำาดับ  ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 
ปีขึ้นไป มีจำานวนน้อยที่สุด มีจำานวน 7 คน หรือ คิดเป็น 
ร้อยละ 1.7
ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จำานวน 297 
คน คิดเป็นร้อยละ 74.2  รองลงมา มีการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี จำานวน 44 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 11.00 
ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาตำ่ากว่ามัธยมศึกษา
ตอนปลายมีจำานวนน้อยที่สุด มีจำานวนเพียง 4 คน หรือ 
คิดเป็นร้อยละ 1.0
ในส่วนของรายได้ ผู้มีรายได้ตำ่ากว่า 10,000 บาท 
มี 137 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 34.3 รองลงมา มีรายได้ 
10,001-15,000 บาท และ 15,001-20,000 บาท มีจำานวน 
97 คน และ 84 คน หรือ คิดเป็นร้อยละ 24.2 และ 21.0 
ตามลำาดับ ในขณะที่มีรายได้ 20,001-25,000 บาท มี
จำานวนน้อยทีส่ดุ มจีำานวน 39 คน หรอื คดิเป็นร้อยละ 9.8
การประกอบอาชีพ ส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัท
เอกชน จำานวน 168 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 42.0  รอง
ลงมาเป็นนักศึกษา จำานวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 
และ เป็นข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จำานวน 75 คน 
หรือ ร้อยละ 18.8  ตามลำาดับ
2. ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต
ในการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับสินค้า การค้นหาข้อมูลเกี่ยว
กับสินค้าในคร้ังแรกจะค้นหาจากอินเทอร์เน็ตมากที่สุด 
มี 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมา ค้นหาจากสื่อ
โทรทัศน์ มี 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29. ค้นหาข้อมูลเกี่ยว
กับสินค้าในครั้งแรกจากวิทยุ และเมื่อต้องการค้นหาข้อมูล
เก่ียวกับสินค้าในครั้งที่สองจะพบว่ามีการค้นหาข้อมูลจาก
อินเทอร์เน็ตมากที่สุด มีจำานวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 
62.3 รองลงมา ค้นหาจากพนักงานขายสินค้า ซึ่งมีสัดส่วน
ใกล้เคียงกับการค้นหาจากนิตยสาร มีจำานวน 35 คน และ 
33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7  และ 8.2 ตามลำาดับ ขณะที่
การค้นหาจากโทรทัศน์เหลือเพียง 16 คน คิดเป็นร้อยละ 
4 เท่านั้น
ในการค้นหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต เว็บไซต์ที่นิยม
ใช้ในการค้นหาข้อมูลมากที่สุด ได้แก่ เว็บไซต์ค้นหาข้อมูล 
มี 386 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมาจะค้นหาจาก
เว็บไซต์ของสินค้านั้นในขณะที่การค้นหาจากเว็บบล็อคมี
จำานวนน้อยที่สุดเพียง 25 คน คิดเป็นร้อยละ 4.1
สินค้าหรือบริการที่นิยมมากที่สุดในการค้นหา
ข้อมูลหรือเป็นสมาชิกในเว็บไซต์ประเภทการรวมกลุ ่ม
มวลชน ได้แก่ ความบันเทิง/ค่ายเพลง/ภาพยนตร์ คิดเป็น
ร้อยละ 14.2 ซึ่งมีสัดส่วนใกล้เคียงกับสินค้าเทคโนโลยี/
คอมพิวเตอร์/โทรศัพท์มือถือ คิดเป็นร้อยละ 13.8
การค้นหาข้อมูลสินค้าหรือบริการเพื่อใช้ตัดสินใจจะ
ค้นหา 1 - 5 เว็บไซต์ มากที่สุด มี 228 คน คิดเป็นร้อย
ละ 57.0 เหตุผลที่ต้องการหาข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินค้า
ในอินเทอร์เน็ตมากที่สุด ได้แก่ การสืบค้นข้อมูลได้อย่าง
รวดเร็ว คิดเป็นร้อยละ 15.4 รองลงมา ต้องการทราบ
คณุสมบติัเฉพาะของสนิค้า ซึง่มสีดัส่วนใกล้เคยีงกับ ต้องการ
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ข้อมลูเปรยีบเทยีบจากหลายยีห้่อ ต้องการเปรียบเทยีบราคา
จากหลายๆแหล่ง และ ยังขาดความรู้เกี่ยวกับสินค้านั้น 
คดิเป็นร้อยละ 12.9, 12.2, 12.0 และ 12.0 ตามลำาดบั
การหาข้อมลูเกีย่วกบัสนิค้าและบรกิารในอนิเทอร์เนต็ 
จะเกดิขึน้ในช่วงการหาข้อมลูประกอบการตดัสนิใจซือ้สินค้า
และบริการมากที่สุด มี 388 คน คิดเป็นร้อยละ 97.0 
ซึง่เป็นพฤตกิรรมปกตขิองผูบ้รโิภคทีต้่องการหาข้อมลูสินค้า
และบริการให้มากที่สุด ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อในเวลาต่อมา 
การตดิตามข้อมลูใหม่ๆ เกีย่วกบัสนิค้าและบรกิาร ส่วนใหญ่
ใช้เวลา 2-3 วันต่อสัปดาห์ มี 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8
ในประเด็นการเพื่อติดตามข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและ
บริการ ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมไม่เคย แลกเปลี่ยนความคิด
เห็นกับผู้อื่นในอินเทอร์เน็ตมีถึง 217 คน คิดเป็นร้อยละ 
54.2 ส่วนอีกกลุ่มหนึ่งมีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผู้
อื่นในอินเทอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 45.8 ซึ่งทั้ง 2 กลุ่มมี
จำานวนไม่แตกต่างกันมากนัก
การโพสต์ตัง้คำาถามในอนิเทอร์เนต็เพือ่ตดิตามข้อมลู
เกี่ยวกับสินค้าและบริการ ส่วนใหญ่ไม่เคย มี 230 คน 
คิดเป็นร้อยละ 57.5
ข ้อมูล เกี่ ยวกับตั วสินค ้ าหรือบริการที่ผู ้ ตอบ
แบบสอบถามค้นนิยมค้นหามากที่สุด ได้แก่ ข้อดีข้อเสีย
ของสนิค้า คดิเป็นร้อยละ 12.2 รองลงมา ได้แก่ ราคา และ 
คณุลักษณะเฉพาะ คิดเป็นร้อยละ 11.7 และ 10.0 ตามลำาดบั
3. การวิเคาะห์การใช้ข้อมูลจากอินเทอร์เน็ตแบบ
การรวมกลุ่มมวลชนมาสนับสนุนการตัดสินใจซื้อ ประเด็น
การใช้ข้อมูลต่างๆ จากอินเทอร์เน็ตแบบการรวมกลุ่ม
มวลชน มาสนับสนุนการตัดสินใจซื้อสินค้า ทุกประเด็นมี
ความสำาคัญต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมาก เหมือนกันทุก
ประเด็น โดย ความน่าเชื่อถือของเนื้อหา มีคะแนนเฉลี่ย
มากทีส่ดุ 3.92  รองลงมา ได้แก่ ความครบถ้วนของเนือ้หา 
มีคะแนนเฉลี่ย 3.90  ความน่าเชื่อถือด้านอื่นๆ มีคะแนน
เฉลี่ย 3.82 และความน่าเชื่อถือของผู้ให้ข้อมูลข่าวสาร 
มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุด 3.74 ตามลำาดับ
ประเด็นความน่าเชื่อถือของข้อมูลข่าวสาร
เพศหญิงจะเห็นว่าความน่าเชื่อถือของเนื้อหาในทุก
ข้อมีความสำาคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามากกว่าเพศชาย 
ยกเว้น เนือ้หาท่ีได้รบัมลีกัษณะเพือ่การค้ามากเกนิไปทำาให้
ไม่น่าเชื่อถือ ซึ่งจะให้ความสำาคัญเท่ากับเพศชาย
ผู้มีอายุมากกว่า จะให้ความสำาคัญกับความน่าเช่ือ
ถือของเนื้อหาในทุกประเด็นมากกว่าผู้ที่มีอายุน้อย
ผู้มีอายุแตกต่างกัน จะมีความเห็นในเรื่องเนื้อหา 
ที่มีการปรับปรุงให้ทันสมัยอยู่เสมอ และ การได้รับข้อมูล
ข่าวสารมากกว่า 1 ครั้ง ทำาให้เกิดความน่าเชื่อถือมากขึ้น
ผูม้กีารศกึษาระดบัปรญิญาตรีข้ึนไป จะเหน็ว่าความ
น่าเชือ่ถือของเนือ้หาในทกุข้อมคีวามสำาคญัต่อการตดัสนิใจ
ซื้อสินค้ามากกว่าผู้มีการศึกษตำ่ากว่าปริญญาตรี
ผู ้มีรายได้มาก ส่วนใหญ่จะให้ความสำาคัญกับ 
ความน่าเชื่อถือของเนื้อหาในทุกประเด็นมากกว่าผู้มีราย
ได้น้อย
ลักษณะของอาชีพแตกต่างกันมีผลทำาให้ความ 
น ่าเชื่อถือในประเด็นการปรับปรุงเ น้ือหาของข ้อมูล
ข่าวสารให้ทันสมัยอยู ่เสมอนั้นแตกต่างกัน โดยกลุ ่ม
พนักงานบริษัทเอกชน จะให้ความสำาคัญมากกว่ากลุ่มอื่น 
ส่วนในประเด็นการอ้างอิงแหล่งท่ีมาของข้อมูลข่าวสาร 
และลักษณะข้อมูลข่าวสารที่เป็นการค้ามากเกินไป ใน
กลุ่มอาชีพที่แตกต่างกันมีความเห็นไม่แตกต่างกันมากนัก 
คือทุกกลุ ่มอาชีพจะให้ความสำาคัญกับเนื้อหาที่ได ้รับ 
มีลักษณะเพื่อการค้ามากเกินไปน่าเชื่อถือน ้อยที่สุด 
เหมือนกัน
ประเด็นด้านความน่าเชื่อถือของผู้ให้ข้อมูลข่าวสาร
เพศชายจะเห็นว่าความน่าเชื่อถือของผู ้ให้ข้อมูล
ข่าวสารในทุกข้อมีความสำาคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
มากกว่าเพศหญิง ยกเว้น ข้อมูลที่ได้รับจากผู้เช่ียวชาญ
การใช้สินค้านั้นมีความน่าเช่ือถือ ซึ่งจะให้ความสำาคัญน้อย
กว่าเพศหญิง ทั้งนี้ ทั้งเพศชายและเพศหญิง ต่างให้ความ
สำาคัญกับ ข้อมูลที่ได้รับจากผู้เชี่ยวชาญการใช้สินค้านั้นมี
ความน่าเชื่อถือ มากที่สุด
ผู้มีอายุแตกต่างกัน จะให้ความสำาคัญของประเด็น
ด้านความน่าเช่ือถือของผู้ให้ข้อมูลข่าวสารแตกต่างกันใน
ทุกข้อ ผู้ที่มีอายุมากกว่าจะให้ความสำาคัญกับความน่า
เชื่อถือของของผู้ให้ข้อมูลข่าวสารในทุกประเด็นมากกว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุน้อย และทุกกลุ่มอายุจะให้
ความสำาคัญกับข้อมูลที่ได้รับจากเจ้าของเว็บหรือบล็อคนั้น
มีความน่าเชื่อถือน้อยที่สุดเหมือนกัน 
ผู้มีการศึกษาแตกต่างกัน จะให้ความสำาคัญในเรื่อง
ของประเด็นด้านความน่าเชื่อถือของผู้ให้ข้อมูลข่าวสาร 
มาสนับสนุนการตัดสินใจซื้อสินค้าไม่แตกต่างกัน
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ผู้มีรายได้แตกต่างกัน จะให้ความสำาคัญกับประเด็น
ด้านความน่าเชื่อถือของผู้ให้ข้อมูลข่าวสาร ในทุกเรื่องแตก
ต่างกัน ผู้มีรายได้มาก ส่วนใหญ่จะให้ความสำาคัญกับความ
น่าเชื่อถือของผู้ให้ข้อมูลข่าวสารในทุกประเด็นมากกว่าผู้มี
รายได้น้อย ทุกกลุ่มรายได้ จะให้ความสำาคัญในเรื่องข้อมูล
ทีไ่ด้รับจากผูเ้ชีย่วชาญการใช้สนิค้านัน้มคีวามน่าเชือ่ถอืมาก
ที่สุด และให้ความสำาคัญกับข้อมูลที่ได้รับจากเจ้าของเว็บ
หรือบล็อคนั้นมีความน่าเชื่อถือน้อยที่สุดเหมือนกัน
ผู้มีอาชีพแตกต่างกัน จะให้ความสำาคัญกับประเด็น
ความน่าเชื่อถือของผู้ให้ข้อมูลข่าวสาร ในทุกเรื่องแตก
ต่างกัน ยกเว้น ข้อมูลที่ได้รับจากผู้เชี่ยวชาญการใช้สินค้า
นั้นมีความน่าเชื่อถือ ผู้ท่ีประกอบธุรกิจส่วนตัวและอื่นๆ 
จะให้ความสำาคัญกับความน่าเชื่อถือของผู้ให้ข้อมูลข่าวสาร
มากกว่าอาชีพอื่น นอกจากนี้พบว่า ทุกกลุ่มอาชีพ จะให้
ความสำาคญักบัข้อมลูทีไ่ด้รับจากผูเ้ชีย่วชาญการใช้สนิค้านัน้
มคีวามน่าเช่ือถอืมากทีส่ดุ และให้ความสำาคญักบัข้อมลูทีไ่ด้
รับจากเจ้าของเว็บหรือบล็อคนั้นมีความน่าเชื่อถือน้อยที่สุด
ประเด็นด้านความครบถ้วนของเนื้อหา
เพศหญิงจะเห็นว่าความครบถ้วนของเนื้อหาในทุก
ข้อมีความสำาคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามากกว่าเพศชาย 
ยกเว้นข้อมลูทีไ่ด้รบัมรีายละเอยีดของการส่งเสรมิการตลาด
ไว้ครบถ้วน ทั้งเพศชายและเพศหญิง จะให้ความสำาคัญกับ
ข้อมลูทีไ่ด้รบัมรีายละเอยีดของราคาไว้ครบถ้วนเพียงพอต่อ
การตดัสนิใจมากทีส่ดุ และให้ความสำาคญักบัข้อมลูทีไ่ด้รบัมี
รายละเอยีดของการส่งเสรมิการตลาดไว้ครบถ้วนน้อยทีส่ดุ
ผู้มีอายุแตกต่างกัน จะมีความเห็นในเรื่องความครบ
ถ้วนของเนื้อหาในทุกประเด็น แตกต่างกัน ผู้มีอายุมาก จะ
ให้ความสำาคัญกับความครบถ้วนของเนื้อหาในทุกประเด็น
มากกว่าผู้มีอายุน้อย ทุกช่วงอายุ จะให้ความสำาคัญในเรื่อง
ข้อมลูทีไ่ด้รบัมรีายละเอยีดของราคาไว้ครบถ้วนเพียงพอต่อ
การตัดสินใจมากที่สุด และให้ความสำาคัญกับข้อมูลที่ได้รับ
มีรายละเอียดของการส่งเสริมการ ตลาดไว้ครบถ้วนน้อย
ที่สุดเหมือนกัน
ผู้มีการศึกษาแตกต่างกัน จะให้ความสำาคัญในเร่ือง
ของประเด็นด้านความครบถ้วนของเนื้อหา มาสนับสนุ
นการตัดสินใจซื้อสินค้าไม่แตกต่างกัน ผู้มีการศึกษาตำ่า
กว่าปริญญาตรี จะเห็นว่าความครบถ้วนของเนื้อหาในทุก
ข้อมีความสำาคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามากกว่าผู้มีการ
ศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป สำาหรับผู้มีการศึกษาตำ่ากว่า
ปรญิญาตรีจะให้ความสำาคญักบั ข้อมลูทีไ่ด้รบัมรีายละเอยีด
ของสินค้าไว้ครบถ้วนสมบูรณ์มากที่สุด ในขณะที่ผู้มีการ
ศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไปจะให้ความสำาคัญกับข้อมูลที่
ได้รับมีรายละเอียดของราคาไว้ครบถ้วนเพียงพอต่อการ
ตัดสินใจมากที่สุด
ผู้มีรายได้แตกต่างกัน จะให้ความสำาคัญกับประเด็น
ด้านความครบถ้วนของเนื้อหาในทุกเร่ืองแตกต่างกัน ผู้มี
รายได้มากจะให้ความสำาคัญกับความครบถ้วนของเนื้อหา
ในทุกประเด็นมากกว่าผู้มีรายได้น้อย และส่วนใหญ่จะให้
ความสำาคัญกับข้อมูลที่ได้รับมีรายละเอียดของราคาไว้ครบ
ถ้วนเพียงพอต่อการตัดสินใจมากที่สุด
กลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน ส่วนใหญ่จะให้ความ
สำาคัญกับข้อมูลด้านความครบถ้วนของเนื้อหาในทุกเรื่อง
มากกว่ากลุ่มอาชีพอื่น  กลุ่มนักศึกษา หรือข้าราชการ/
รฐัวสิาหกจิ จะให้ความสำาคญักบัข้อมลูทีไ่ด้รบัมรีายละเอยีด
ของราคาไว้ครบถ้วนเพียงพอต่อการตัดสินใจ ส่วนกลุ่ม
พนกังานบรษัิทเอกชน และผูป้ระกอบธรุกจิส่วนตวัและอืน่ๆ 
จะให้ความสำาคญักบัข้อมลูทีไ่ด้รบัมรีายละเอยีดของสนิค้าไว้
ครบถ้วนเพียงพอต่อการตัดสินใจมากที่สุด ทั้งนี้ ทุกกลุ่ม
อาชีพจะให้ความสำาคัญกับข้อมูลที่ได้รับมีรายละเอียดของ
การส่งเสริมการตลาดไว้ครบถ้วนน้อยที่สุด
4. การวิเคราะห์เทคนิคการนำาเสนอข้อมูลข่าวสาร
มาสนับสนุนการตัดสินใจซื้อ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความ
สำาคญัต่อปัจจยัด้านเทคนคิการนำาเสนอของเวบ็ไซต์ประเภท
การรวมกลุ่มมวลชน มีผลในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าใน
ทุกเรื่องในระดับมาก โดยจะพึงพอใจในเรื่อง การค้นหา
ข้อมูลได้ง่าย จัดการเข้าถึงข้อมูลได้ดีมากที่สุด คิดเป็น
คะแนนเฉลี่ย 4.14 รองลงมา ได้แก่ ภาษาและสำานวนที่
เข้าใจง่ายสื่อความหมายได้ตรงประเด็น และรูปแบบและ
ขนาดตัวอักษรเหมาะสม คิดเป็นคะแนนเฉลี่ย 4.04 และ 
4.03 ตามลำาดับ  ขณะที่มีความพึงพอใจเรื่องสีพื้นหลังและ
สีข้อความมีความกลมกลืนเข้ากันได้ดีน้อยที่สุด คิดเป็น
คะแนนเฉลี่ย 3.85
ทัง้เพศชายและเพศหญงิ จะให้ความสำาคัญกับปัจจยั
ด้านเทคนคิการนำาเสนอข้อมลูข่าวสารในทกุข้อมคีวามสำาคญั
ต่อการตัดสนิใจซือ้สนิค้าไม่แตกต่างกัน ทัง้เพศชายและเพศ
หญงิ ต่างให้ความสำาคญักบั การค้นหาข้อมลูได้ง่าย จดัลำาดับ
การเข้าถงึข้อมลูได้ด ีมากทีส่ดุ และให้ความสำาคญักบัสีพ้ืนหลงั
และสข้ีอความมคีวามกลมกลนืเข้ากนัได้ด ีน้อยทีส่ดุ
ผู ้มีอายุแตกต่างกัน จะให้ความสำาคัญกับปัจจัย
ด้านเทคนิคการนำาเสนอข้อมูลข่าวสารที่มีต่อการตัดสินใจ
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ซื้อสินค้าแตกต่างกันในทุกข้อ ยกเว้น การค้นหาข้อมูลได้
ง่าย จัดลำาดับการเข้าถึงข้อมูลได้ดี ซึ่งทุกช่วงอายุ จะให้
ความสำาคัญมากทีส่ดุ และผู้มอีายมุากจะให้ความสำาคญักบั
เทคนคิการนำาเสนอข้อมลูข่าวสารในทกุประเดน็มากกว่าผูม้ ี
อายุน้อย
ผู้มีการศึกษาทุกระดับ จะให้ความสำาคัญกับปัจจัย
ด้านเทคนิคการนำาเสนอข้อมูลข่าวสาร มีความสำาคัญต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าไม่แตกต่างกันในทุกเรื่อง และต่างให้
ความสำาคัญกับการค้นหาข้อมูลได้ง่าย จัดลำาดับการเข้าถึง
ข้อมูลได้ดี มากที่สุด
ผู้มีรายได้แตกต่างกัน จะให้ความสำาคัญกับปัจจัย
ด้านเทคนิคการนำาเสนอข้อมูลข่าวสารที่มีต่อการใช้ข้อมูล
ตัดสินใจซื้อสินค้าแตกต่างกัน ทุกระดับรายได้จะให้ความ
สำาคัญกับการค้นหาข้อมูลได้ง่าย จัดลำาดับการเข้าถึงข้อมูล
ได้ดีมากที่สุด
ทุกอาชีพ จะให้ความสำาคัญกับการค้นหาข้อมูลได้
ง่าย จัดลำาดับการเข้าถึงข้อมูลได้ดีมากท่ีสุด  พนักงาน
บริษัทเอกชน จะให้ความสำาคัญกับเทคนิคการนำาเสนอ
ข้อมลูข่าวสารมากกว่าอาชพีอ่ืนเป็นส่วนใหญ่ ผูม้อีาชพีแตก
ต่างกนั จะให้ความสำาคญักบัด้านเทคนคิการนำาเสนอข้อมลู
ข่าวสาร มาสนับสนุนการตัดสินใจซื้อสินค้าในทุกเรื่องแตก
ต่างกันเป็นส่วนใหญ่
5. การวิเคราะห์ความต้องการในการใช้งานเว็บไซต์
เพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมี
ความพงึพอใจในระดบัมากต่อปัจจยัด้านความต้องการในการ
ใช้งานเวบ็ไซต์ประเภทการรวมกลุม่มวลชน เพือ่ประกอบการ
ตัดสินใจในการซือ้สนิค้าในทกุเรือ่ง โดยในเรือ่งข้อมลูทีท่นั
สมยัอยูต่ลอดเวลา มกีารระบวุนัเวลาท่ีมกีารอัพเดทจะมคีวาม
พงึพอใจมากทีส่ดุ คดิเป็นคะแนนเฉล่ีย 4.08 และมคีวามพึง
พอใจเรือ่งมโีปรแกรมเสริมต่างๆ ท่ีให้ผูเ้ข้าชมได้ใช้งาน เช่น 
เกมส์น้อยทีส่ดุ คดิเป็นคะแนนเฉล่ีย 3.41
เพศชายและเพศหญิง ให้ความสำาคัญกับปัจจัยด้าน
ความต้องการในการใช้งานในทุก ๆ  ประเด็นเพืส่นบัสนนุการ
ตดัสนิใจซือ้สนิค้าไม่แตกต่างกนั ท้ังนีเ้พศชายให้ความสำาคญั
กบัเร่ืองสามารถได้รบัข้อมลูย้อนกลบัทีร่วดเรว็มากทีส่ดุ ขณะ
ทีเ่พศหญงิให้ความสำาคญักบัเรือ่งมข้ีอมลูทีท่นัสมยัอยูต่ลอด
เวลา มกีารระบวุนัเวลาท่ีมกีารอพัเดทมากท่ีสุด
ผู้มีอายุแตกต่างกัน ส่วนใหญ่จะให้ความสำาคัญกับ
ความต้องการในการใช้งานเว็บไซต์ไม่แตกต่างกัน ผู้มีอายุ
สูงกว่า 35 ปี จะให้ความสำาคัญกับเทคนิคการนำาเสนอ
ข้อมูลข่าวสารในทุกประเด็นมากกว่าผู้มีอายุน้อย ยกเว้น 
เรื่องมีข้อมูลท่ีทันสมัยอยู่ตลอดเวลา มีการระบุวันเวลา 
ที่มีการอัพเดท ผู้ที่มีอายุน้อยกว่า 35 ปี จะให้ความสำาคัญ
เรื่องมีข้อมูลที่ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา มีการระบุวันเวลาที่
มีการอัพเดท มากที่สุด ส่วนผู้ที่มีอายุมากกว่า 35 ปี จะ
ให้ความสำาคัญเรื่องสามารถได้รับข้อมูลย้อนกลับที่รวดเร็ว
มากที่สุด ในขณะที่ทุกกลุ่มอายุต่างให้ความสำาคัญเรื่องมี
โปรแกรมเสริมต่างๆ ที่ให้ผู้เข้าชมได้ใช้งาน เช่น เกมส์ 
น้อยที่สุด
ผูม้กีารศกึษาแตกต่างกนั จะให้ความสำาคญักบัปัจจยั
ด้านความต้องการในการใช้งานในทุกข้อ มาสนับสนุนการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าไม่แตกต่างกัน ยกเว้นเรื่องมีโปรแกรม
เสริมต่างๆ ที่ให้ผู้เข้าชมได้ใช้งาน เช่น เกมส์ โดยที่ผู้ที่มี
การศึกษาตำ่ากว่าปริญญาตรีจะให้ความสำาคัญกับเรื่องดัง
กล่าวมากกว่ากลุม่ทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป ผูม้ี
การศกึษาตำา่กว่าปรญิญาตรใีห้ความสำาคญักบัเรือ่งสามารถ
ได้รับข้อมูลย้อนกลับที่รวดเร็วมากที่สุด ขณะที่มีการศึกษา
ปริญญาตรีข้ึนไปให้ความสำาคัญกับ มีข้อมูลที่ทันสมัยอยู่
ตลอดเวลา มีการระบุวันเวลาที่มีการอัพเดท มากที่สุด
ผูม้รีายได้แตกต่างกนั ส่วนใหญ่จะให้ความสำาคญักบั
ความต้องการในการใช้งานเวบ็ไซต์ มาสนบัสนนุการตดัสิน
ใจซือ้สนิค้าแตกต่างกนั ทกุระดับรายได้จะให้ความสำาคญักบั
เรื่องมีข้อมูลที่ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา มีการระบุวันเวลาที่มี
การอพัเดทมากทีส่ดุ ยกเว้นกลุม่ทีมี่รายได้มากกว่า 20,000 
บาทจะให้ความสำาคญักบัเรือ่งสามารถได้รับข้อมลูย้อนกลบั
ที่รวดเร็วมากที่สุด
ผูม้อีาชพีแตกต่างกัน จะให้ความสำาคญักับเร่ืองความ
ต้องการในการใช้งานมาสนับสนุนการตัดสินใจซื้อสินค้าไม่
แตกต่างกันมากนัก ทุกอาชีพมีความเห็นว่าการมีข้อมูลที่
ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา มีการระบุวันเวลาที่มีการอัพเดทมี
ความสำาคัญมากที่สุด ยกเว้นกลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน 
ซึ่งเห็นว่า เรื่องสามารถได้รับข้อมูลย้อนกลับที่รวดเร็ว มี
ความสำาคัญมากที่สุด
อภิปรายผลการวิจัย
ผลจากการ ศึกษาวิ เคราะห ์พฤ ติกรรมผู ้ ใ ช ้
อินเทอร์เน็ตที่มีต่อการรวมกลุ่มมวลชนทางการตลาดพบ
ข้อที่น่าสนใจหลายประการ คือ
99 ปีที่ 4 ฉบับที่ 2 (8) ก.ค. - ธ.ค. 59
ด้านพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตท่ีมีต่อการรวมกลุ่ม
มวลชนทางการตลาด
1. การใช้อินเทอร์เน็ตที่มีต่อการรวมกลุ่มมวลชน
ทางการตลาดในการค้นหาข้อมลูเกีย่วกบัสนิค้าเพือ่สนนัสนุ
นการตัดสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค มีบทบาทสำาคญัเพิม่ขึน้ในทกุ
ขณะซึ่งสังเกตได้จากเป็นช่องทางท่ีมีผู้นิยมใช้ค้นหาข้อมูล
เก่ียวกบัสนิค้าในครัง้แรกจะค้นหาจากอนิเทอร์เนต็มากทีส่ดุ 
คิดเป็นร้อยละ 44.8 และเมื่อต้องการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับ
สนิค้าในคร้ังทีส่องจะพบว่าค้นหาข้อมลูจากอนิเทอร์เนต็เพิม่
ขึ้น คิดเป็นร้อยละ 62.3 ซึ่งผลการวิจัยครั้งนี้สอดคล้องกับ 
ภชัภชิา ฤกษ์สรินิกุลู และสมคดิ เอนกทวีผล (2552 : 125) 
ทีก่ล่าวว่าในปัจจบุนัผูบ้รโิภคหนัมาใช้ข้อมลูในเว็บไซต์ก่อนที่
จะตัดสินใจซือ้สินค้า ดงันัน้ ธรุกจิควรจะทำาการโฆษณาและ
ประชาสมัพนัธ์ผ่านสือ่ทางอนิเทอร์เนต็เพือ่เป็นแหล่งข้อมลู
ของผู้ซื้อสินค้า
2. การค้นหาข้อมูลเก่ียวกับสินค้าและบริการใน
อินเทอร์เน็ต จะเกิดขึ้นในช่วงค้นหาข้อมูลประกอบการ
ตดัสนิใจซือ้สินค้าและบรกิารมากท่ีสดุ ร้อยละ 97.0 และจะ
ค้นหาจาก 1 - 5 เว็บไซต์ ร้อยละ 57.0 ซึ่งเว็บไซต์ที่นิยม
ใช้ในการค้นหาข้อมูลมากที่สุด ได้แก่ เว็บไซต์ค้นหาข้อมูล 
ร้อยละ 60.0 สนิค้าหรอืบรกิารทีน่ยิมมากทีส่ดุ ได้แก่ ความ
บันเทิง/ค่ายเพลง/ภาพยนตร์ ร้อยละ 14.2 ซึ่งมีสัดส่วนใกล้
เคยีงกบัสินค้าเทคโนโลย/ีคอมพวิเตอร์/โทรศพัท์มอืถือ ร้อย
ละ 13.8 ดงันัน้ ธรุกิจควรจะลงโฆษณาทางอนิเทอร์เนต็โดย
ให้ผลติภณัฑ์ปรากฎอยูบ่นหน้าแรก หรอืในลำาดบัต้นๆ ของ
เว็บไซต์ค้นหาข้อมูล
3. การติดตามข้อมูลใหม่ๆ เกี่ยวกับสินค้าและ
บริการ ส่วนใหญ่ใช้เวลา 2-3 วันต่อสัปดาห์ ร้อยละ 52.8 
โดยนิยมค้นหาเกี่ยวกับข้อดีข้อเสียของสินค้า ร้อยละ 12.2 
รองลงมา ได้แก่ ราคา และ คุณลักษณะเฉพาะ  เนื่องจาก
สามารถสืบค้นข้อมูลได้อย่างรวดเร็ว ร้อยละ 15.4 ซึ่งส่วน
ใหญ่ไม่เคยแลกเปลีย่นความคดิเหน็กบัผูอ้ืน่ในอนิเทอร์เนต็ 
ร้อยละ 54.2 และไม่เคยโพสต์ตั้งคำาถามในอินเทอร์เน็ต 
ร้อยละ 57.5 ดังนั้น ธุรกิจควรจะทำาการปรับปรุงข้อมูลราย
ละเอยีดของสินค้าอย่างครบถ้วนพร้อมจดัทำาหวัข้อถามตอบ
ในเรือ่งทีม่ผีูส้นใจต้องการทราบข้อมลูมากแล้วนำาลงเผยแพร่
โดยทั่วไป
ด้านปัจจยัความน่าเชือ่ถือของเนือ้หา ความน่าเช่ือถอื
ของผู้ให้ข้อมูลข่าวสาร ความครบถ้วนของเนื้อหา เทคนิค
การนำาเสนอเนื้อหา ความต้องการในการใช้งานที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าที่ทำาการโฆษณาและประชาสัมพันธ์
บนอินเทอร์เน็ต
1. ประเด็นความน่าเชื่อถือของข ้อมูลข ่าวสาร 
ในภาพรวมจะพบว่าเนือ้หาทีม่กีารอ้างอิงแหล่งทีม่าทีช่ดัเจน 
และ เนื้อหาที่มีการปรับปรุงให้ทันสมัยอยู่เสมอ จะสร้าง
ความน่าเชื่อถือได้มาก โดยที่เพศชายให้ความสำาคัญกับ
เนื้อหาที่มีการอ้างอิงแหล่งที่มาชัดเจนมากที่สุด ขณะที่เพศ
หญงิให้ความสำาคญักบัเนือ้หาทีมี่การปรบัปรงุให้ทนัสมยัอยู่
เสมอ  กลุ่มผู้มีอายุตำ่ากว่า 26 ปี ให้ความสำาคัญกับเนื้อหา
ทีม่กีารอ้างองิแหล่งทีม่าท่ีชดัเจนมากทีส่ดุ ส่วนกลุม่ผูม้อีายุ 
26 – 35 ปี และกลุ่มอายุสูงกว่า 35 ปี ให้ความสำาคัญ
กับเนื้อหาที่มีการปรับปรุงให้ทันสมัยอยู่เสมอ ตามลำาดับ 
สำาหรับผู้มีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป จะให้ความ
สำาคัญกับเนื้อหาที่มีการอ้างอิงแหล่งท่ีมาที่ชัดเจนมากที่สุด 
คิดเป็นคะแนนเฉล่ีย 4.04 ในขณะที่ผู้มีการศึกษาตำ่ากว่า
ปริญญาตรีจะให้ความสำาคัญกับเนื้อหาที่มีการปรับปรุงให้
ทันสมัยอยู่เสมอนั้นทำาให้เกิดความน่าเชื่อถือมากที่สุด คิด
เป็นคะแนนเฉลี่ย 3.93 กลุ่มผู้มีเงินได้น้อยกว่า 10,000 
บาท จะให้ความสำาคัญกับเนื้อหาที่มีการอ้างอิงแหล่งที่มาที่
ชดัเจนมากทีส่ดุ คดิเป็นคะแนนเฉลีย่ 3.86 ขณะทีก่ลุม่ผูม้ี
รายได้ 10,001 – 20,000 บาท และกลุม่ผูม้รีายได้มากกว่า 
20,000 บาท จะให้ความสำาคัญกับเนื้อหาที่มีการปรับปรุง
ให้ทนัสมยัอยูเ่สมอน้ันทำาให้เกิดความน่าเชือ่ถอืมากทีส่ดุ คดิ
เป็นคะแนนเฉลี่ย 4.07 และ 4.20 ตามลำาดับ
2. ประเด็นปัจจัยทางด้านเทคนิคการนำาเสนอ
ข่าวสาร ในส่วนของปัจจยัทางด้านเทคนคิในเรือ่งการค้นหา
ข้อมูลได้ง่าย และเข้าถึงข้อมูลได้ดี มีการให้ความสำาคัญ
มากที่สุด รองลงมาคือภาษาและสำานวนที่ใช้  ซ่ึงแสดง
ถึงพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคโดยรวมที่
ต้องการเน้นการใช้เครือ่งมอื หรอืเทคนคิการค้นหาทีร่วดเรว็ 
เข้าถึงข้อมลูทีต้่องการได้ด ีใช้เวลาในการค้นหาน้อยท่ีสุด ท้ัง
เพศชายและหญงิให้ความสำาคญักับปัจจยัทางด้านเทคนคิไม่
แตกต่างกัน โดยให้ความสำาคัญกับการค้นหาข้อมูลได้ง่าย
เป็นประเด็นสำาคัญที่สุด รองลงมาคือการจัดลำาดับการเข้า
ถงึข้อมลู ส่วนในในเรือ่งสขีองพืน้หลงัและสขีองข้อความนัน้
ให้ความสำาคัญน้อยที่สุด
สรปุโดยรวมทกุกลุม่อาย ุการศึกษา เพศ และอาชพี 
จะให้ความสำาคัญกับการค้นหาข้อมูลได้ง่าย และจัดลำาดับ
การเข้าถึงข้อมูลได้ดี ให้มีความสำาคัญมากที่สุด ดังนั้น 
ผู้ที่ทำาการตลาดบนอินเทอร์เน็ต หรือเว็บประเภทการรวม
100    วารสารวิชาการนวัตกรรมสื่อสารสังคม
กลุ่มมวลชนควรสรรหาเทคนิค ที่จะทำาให้กลุ่มผู้ใช้งานเข้า
ถึงข้อมลูได้อย่างรวดเร็ว อาจเป็นการพฒันาในส่วนของเครอื
ข่าย หรือการพัฒนาทางด้านซอฟแวร์ เพื่อตอบสนองความ
ต้องการให้ตรงจดุก่อนเป็นอนัดบัแรกก่อนทีจ่ะใช้ทรพัยากร
เพื่อพัฒนาด้านอื่นเป็นลำาดับถัดไป
3. ประเด็นความต้องการในการใช้งานเว็บไซต์
ประเภทการรวมกลุ ่มมวลชน โดยภาพรวมของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม ได้สะท้อนถึงพฤติกรรมที่ชอบความทันสมัย
ของข้อมลู และมวีนัทีอ่พัเดท โดยให้ความสำาคญั เป็นอนัดบั 
1  ส่วนความต้องการในเรื่องโปรแกรมเสริมหรือเกม ที่จะ
สร้างความบนัเทิงกลบัให้ความสำาคญัน้อยทีส่ดุ  ซึง่แสดงให้
เห็นว่าอทิธพิลของข้อมลูข่าวสารท่ีทันสมยัมคีวามสำาคญัยาก
ที่จะหาสิ่งทดแทนได้ในโลกแห่งการสื่อสารปัจจุบัน ดังนั้นผู้
ทีใ่ห้บรกิารการรวมกลุม่มวลชน ไม่ควรจะให้ความสำาคญักบั
การสร้างสิง่บนัเทงิบนอนิเทอร์เนต็มากจนลมืให้ความสำาคัญ
กับประเดน็หลกัของการสือ่สารข้อมลู นัน่กค็อืความทนัสมยั
ของข้อมูลข่าวสารนั่นเอง
ในประเด็นความต้องการในการใช้งานการรวมกลุ่ม
มวลชนเว็บทั้ง เพศชาย/หญิงมีความต้องการการใช้งานไม่
แตกต่างกัน โดยเพศชายให้ความสำาคัญกับการได้รับข้อมูล
ตอบกลับท่ีรวดเร็วมาเป็นอันดับ 1 ขณะที่เพศหญิงให้นำ้า
หนักความสำาคัญที่ความทันสมัยของข้อมูล และมีการระบุ
วนัท่ีอพัเดทมากท่ีสดุ ซึง่แสดงถึงพฤตกิรรมทีต้่องการความ
ทันสมัยมากกว่าเพศชายนั่นเอง
เมื่อศึกษาในระดับกลุ่มอายุ พบว่าผู้ที่มีอายุน้อยจะ
ให้ความสำาคัญกบัข้อมลูทีท่นัสมยัตลอดเวลา และมกีารระบุ
วนัเวลาท่ีมีการอพัเดท มากทีส่ดุ ซึง่ก็เป็นไปตามพฤติกรรม
ตามปกติของผู้บริโภคโดยทั่วไป
เมื่อมองทุกกลุ่มอายุ จากการวิจัยพบว่าการให้ความ
สำาคัญกับการมีโปรแกรมเสริมต่าง ๆ อยู่ในระดับตำ่าท่ีสุด 
ซึง่กส็อดคล้องกบัประเดน็ทีอ่ภปิรายในข้างต้น แต่เมือ่ศึกษา
เฉพาะกลุ่มเรื่องการมีโปรแกรมเสริมต่างๆ ที่ให้ผู้เข้าชมได้
ใช้งาน เช่น เกมส์ จะพบว่าผู้ที่มีการศึกษาตำ่ากว่าปริญญา
ตรี จะให้ความสำาคัญกับเรื่องดังกล่าวมากกว่ากลุ่มที่มีการ
ศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป  ซึ่งแสดงถึงพฤติกรรมการ
บริโภคที่เน้นความสนุกสนาน และความบันเทิง เช่น เกม
ออนไลน์ เว็บเพื่อความบันเทิงเป็นหลัก
ผู้ที่มีการศึกษาตำ่ากว่าระดับปริญญาตรีจะให้ความ
สำาคัญกับการมีข้อมูลตอบกลับเร็วมากที่สุด ขณะที่ผู้มีการ
ศกึษาระดบัปรญิญาตรีจะให้ความสำาคัญกบัการมีข้อมลูทีท่นั
สมยั และมกีารระบวุนัเวลาท่ีมกีารอพัเดท  ซึง่จากข้อมลูดัง
กล่าวสามารถวิเคราะห์ได้ถึงช่วงอายุว่าอยู่ในช่วงวัยรุ่นหรือ
วัยที่กำาลังศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือตำ่ากว่าปริญญาตรี
ไม่มากนัก พฤติกรรมในวัยนี้ต้องการความทันสมัย และ
ทนัเหตกุารณ์ ในเรือ่งข้อมลูกเ็ช่นกนักม็คีวามต้องการทีท่นั
สมัย ต้องการรับรู้ข้อมูลข่าวสารทั้งทางด้าน แฟชั่น สินค้า 
และบริการที่รวดเร็วต่อการตัดสินใจ
จากการวิจัยพบว่าพฤติกรรมเกือบทุกกลุ่มอาชีพ
ให้ความสำาคัญกับการมีข้อมูลที่ทันสมัยอยู่ตลอดเวลามาก
ทีส่ดุ แต่มกีลุม่พนกังานบรษิทัเอกชนให้ความสำาคญักับการ
ได้รับข้อมูลย้อนกลับที่รวดเร็วมีความสำาคัญมากท่ีสุดอัน
เป็นผลมาจากสภาวะการทำางานที่เร่งรีบและความต้องการ
ในการใช้งานเชิงธุรกิจที่ต้องการความรวดเร็วในการตัดสิน
ใจ ในการงานของตน ดังนัน้จงึเป็นโอกาสทางธุรกิจของผูท้ี่
ให้บรกิารการรวมกลุม่มวลชนมาร์เกต็ติง้ ต้องสรรหาสิง่ซึง่
ตอบสนองความต้องการดงักล่าว ซึง่ถ้าสามารถตอบสนอง
และให้บรกิารได้อย่างรวดเรว็ ก่อนผูป้ระกอบการรายอืน่ ๆ 
ก็จะสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจ เพราะกลุ่มอาชีพคน
ทำางานในบริษัทเอกชนโดยส่วนใหญ่ เป็นวัยหนุ่มสาวที่ 
มกีำาลงัซือ้ทีค่่อนข้างสงู มกีารปรบัเปลีย่นตวัเองตามสมยันยิม
อยูต่ลอดเวลา และมคีวามกล้าทีจ่ะปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมไป
ตามความก้าวหน้าในหน้าทีก่ารงานอยูต่ลอดเวลา
ข้อเสนอแนะ 
จากพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตที่มีต่อการรวมกลุ่ม
มวลชนทางการตลาดในการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าเพื่อ
สนันสนุนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมีเป็นจำานวนมาก
และมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง จึงเห็นควรให้ธุรกิจ
ให้ความสำาคัญกับการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านช่อง
ทางอินเทอร์เน็ตโดยการจัดทำาเว็บไซต์ของตนเอง ซึ่งอาจ
เป็นการตั้งแผนกขึ้นมาดูแลและปรับปรุงข้อมูลอย่างถาวร 
หรือโดยการจ้างบุคคลภายนอก (Outsource) เพื่อควบคุม
การจัดทำา และอัพเดทเนื้อหาข้อมูลข่าวสาร  เนื่องจากมีค่า
ใช้จ่ายตำา่กว่าเมือ่เทียบกบัการโฆษณาและประชาสมัพันธ์ใน
ช่องทางอืน่ อกีทัง้ยงัสามารถปรบัปรงุข้อมลูได้อย่างรวดเร็ว
ทนัต่อเหตกุารณ์ ผูร้บัข้อมลูข่าวสารสามารถเข้าถงึข้อมลูได้
อย่างสะดวกรวดเร็ว 
จากรูปแบบการรวมกลุ่มมวลชนทางการตลาดใน
ปัจจบุนัมค่ีอนข้างหลากหลาย มทีัง้ทีแ่บบเป็นสมาชกิ  เป็น
ลักษณะการตั้งกระทู ้หรือการเข้าไปแสดงความคิดเห็น 
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ซึ่งบางบางเว็บไม่ได้มีการจัดรูปแบบให้เหมาะสมทำาให้การ
เข้าถงึข้อมลูหรือเข้าถึงกระทู ้เนือ้เรือ่ง หรอืเนือ้หาเป็นไปได้
ยากลำาบาก  ดงัน้ันผูท่ี้ทำาการตลาดด้านการรวมกลุม่มวลชน
เวบ็ต้องมคีวามพร้อมทางด้านทรพัยากรบุคคล และความรู้
ในการบรหิารจดัการข่าวสารให้อยูใ่นระดับท่ีสร้างความพอใจ
ให้กบักลุม่ผูใ้ช้ อกีทัง้ยังต้องจดักลุม่สาระเนือ้หาของข้อมลู
ข่าวสาร ให้มคีวามสอดคล้อง เป็นระบบ ระเบียบสร้างความ
สะดวกรวดเร็วในการค้นหาบนเว็บเพจของตนด้วย ส่ิงนีเ้ป็น
ความจำาเป็นพืน้ฐานซึง่ผลการวจิยัได้แสดงผลออกมา และ
ผู้จัดทำาการรวมกลุ่มมวลชนเว็บต้องมีความสามารถในการ
จัดการ หรือผู้เป็นเจ้าของสินค้า/บริการต้องเลือกการรวม
กลุม่มวลชนเวบ็ท่ีสามารถสร้างมาตรฐานได้ตามทีก่ล่าวมา
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป
การศึกษาพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตท่ีมีต่อการ
รวมกลุ่มมวลชนทางการตลาดเพื่อนำาไปสู่การตัดสินใจใน
การซื้อสินค้าในครั้งนี้เป็นการศึกษาในภาพกว้างของสินค้า
และบริการโดยทั่วไป ซึ่งไม่ได้เจาะจงประเภทสินค้า หรือ
ประเภทของแต่ละธุรกิจ ข้อสรุปที่ได้จากการวิจัยในครั้งนี้
จึงแสดงให้เห็นพฤติกรรมโดยทั่วไปของกลุ่มผู้บริโภค ดัง
นั้น การวิจัยในคร้ังนี้จึงทำาให้เราทราบถึงพฤติกรรมความ
ความชอบ ความไม่ชอบ รวมถงึรปูแบบการใช้ชวิีตของกลุม่
ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรที่ต่างกัน ก็ทำาให้เห็น
ภาพพฤติกรรมแต่ละกลุ่มแตกย่อยไป ปัจจจัยบางประเภท
มีผลต่อพฤติกรรมของกลุ่มน้อย ในทางกลับกันก็ส่งผลต่อ
พฤติกรรมมากจนเกิดเป็นความต้องการที่นักทำาการตลาด
มอิาจมองข้ามไปได้  ทัง้นีก้ารศึกษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
ในประเด็นปัจจัยต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นปัจจัยที่ส่งผล หรือมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า/บริการนั้น หรืออาจทำาให้
ทราบถึงปัจจัยต่อเนื่องอื่น ๆ ที่ส่งผลโดยทางตรงหรือทาง
อ้อมก็ตาม ก็อาจทำาให้เกิดพฤติกรรมอย่างหนึ่งอย่างใด
ที่เป็นประโยชน์ในทางการตลาด  ในทางการขายสินค้า/
บรกิาร ผลสบืค้น หรือแสวงหาพฤตกิรรมของกลุม่ผูบ้รโิภค
ดงักล่าว อาจสร้างผลกำาไรทางธุรกิจหรอือาจประหยดัต้นทนุ
ทางธุรกิจเช่นกัน ดังนั้นในการศึกษาและวิจัยเพ่ือค้นหา
พฤติกรรม หรือสิ่งที่ซ่อนอยูในสังคมปัจจุบัน ซึ่งเป็นสังคม
ทีท่นัสมยั เปลีย่นไปตามเทคโนโลย ีเป็นความจำาเป็นในการ
สร้างโอกาสในทางการตลาดใหม่ ๆ ให้เกิดขึ้นในสังคมได้
ตลอดเวลา ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต
ทีม่ต่ีอการรวมกลุม่มวลชนทางการตลาด เป็นจดุเริม่ในการ
ศึกษาแนวโน้ม และพฤติกรรมการทำาการตลาดบนสังคม
ออนไลน์เท่านั้น การศึกษาวิจัยในลำาดับต่อไปควรเป็นการ
ต่อยอดความรู้ในประเด็นการรวมกลุ่มมวลชนมาร์เก็ตติ้ง
โดยอาจศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในแต่ละประเภท
สินค้า หรือกลุ่มธุรกิจ ซ่ึงจะช่วยให้สามารถลงลึกถึงราย
ละเอียดและพฤติกรรมของผู้บริโภคในกลุ่มนั้น ๆ ได้อย่าง
เฉพาะเจาะจงได้มากขึ้น ซึ่งจะเป็นผลดีกับผู้ทำาการศึกษา
วิจัยเองในการสร้างผลงาน รวมถึงเทคนิคต่าง ๆ ในการนำา
เสนอสินค้า/บริการ เพื่อตอบสนองพฤติกรรมของกลุ่มผู้
บริโภคได้ตรงจุด และเป็นประโยชน์ต่อผู้อ่าน / ผู้ประกอบ
การผลงานวิจัยสามารถนำาไปใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรม 
ของกลุ่มลูกค้าของตนหรือ นำาไปสร้างองค์ความรู้ต่อเนื่อง 
ให้เกิดประโยชน์ต่อสังคมโดยรวมต่อไป
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